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I.- Información General 


ADMINISTRACIÓN BANCARIA Y FINANCIERA 
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INSTITUTO SUPERIOR PRIVADO PERUANO DE SISTEMAS “SISE” 


Il SUMILLA DE LA ASIGNATURA 


El curso de Marketing Bancario y Financiero pertenece al área curricular de formación 
general de la Escuela de Gestión y Banca, perteneciente al semestre académico IV, 
módulo ll del programa de estudios de ADMINISTRACION BANCARIA Y FINANCIERA; 
tiene 4 horas teóricas y 2 horas prácticas. 


Permite al estudiante desarrollar estrategias de Marketing Bancario, describir su entorno, 
investigarlo. Construye un Plan de Marketing con diversos estudios técnicos, lineamientos 
e información especializada; identifica la variable precio por su importancia y valor 
estratégico en el Mercado bancario mediante un organizador de información. 

11l.- PROGRAMACION Y ORGANIZACION DE LAS UNIDADES DE APRENDIZAJE 


Unidad de aprendizaje Duración por N” de 
semanas 
Marketing Convencional-Marketing Bancario 1%a 3” semana 
Investigación de Mercados 4” a 6” semana 
Diseño del Plan de Marketing Bancario 7% a 9 semana 
Recuperación de Sesiones 10 semana 
Evaluaciones Finales 11 semana 
Evaluaciones Sustitutorias 12 semana 


IV.- PROGRAMACIÓN Y ORGANIZACIÓN DE CONTENIDOS 


UNIDAD DE APRENDIZAJE | 
Marketing Convencional-Marketing Bancario 


CAPACIDADES POR DESARROLLAR EN LA UNIDAD 
>  Infiere el marketing como proceso estratégico en el funcionamiento bancario. 
> Escribe las actitudes del consumidor en función al posicionamiento de los bancos y el 
market share. 
> Analiza los diversos factores que promueven la interacción entre banco y cliente y los 
detalles que, en algunos casos por omisión, quiebran la relación. 


N* DE SESIÓN CONTENIDO 
SEMANA CONTENIDO CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL 
> Marketing Convencional. > Interpreta la importancia del 
> Concepto estratégico Marketing como proceso 
> Marketing Bancario. estratégico Bancario. 

1 > Definición, Evolución y su | >» Identifica las distintas 
importancia en la etapas de evolución del 
actualidad marketing y su relevancia en 

1 la actualidad 
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> El Cliente y el cliente 
Financiero: 

> Diferencias y 
características de los tipos 
de clientes en comparación 
con el cliente financiero 
(Actual y el Potencial). 


> Describe los tipos de 
clientes y al cliente 
financiero actual mediante 
una exposición. 


Marketing Mix: > Determina la variable 
> Definición, objetivos y alcance. Producto (bien-servicio), 
> Producto bancario mediante un cuadro 
2 comparativo 
> Precio bancario > Reconoce la variable Precio 
por su importancia y valor 
estratégico en el Mercado 
bancario mediante un 
esquema. 
> Distribución > Estima las variables, 
> Comunicaciones: — Publicidad, distribución y comunicación 
promoción de ventas, venta por su importancia y valor 
personal y relaciones públicas. estratégico mediante un 
cuadro comparativo de 
3 instituciones financieras. 


El Camino al Market Share: 


> Identifica la ruta que siguen 


> Share of Mind. las Entidades Financieras 

> Top of Mind. hacia su participación de 

> Posicionamiento. mercados. 

> Market Share. > Distingue los conceptos de 
Posicionamiento, Market 
share, Top of Mind, Share of 
Mind, mediante la 
elaboración de un mapa 
conceptual 

EVALUACION: Elabora un ensayo con el título: 

Ensayo “Conociendo más a la Banca” 


Instrumento: rubrica 


CONTENIDO ACTITUDINAL 
* Participa de manera activa en la ejecución de las actividades asignadas. 
* Se integra al equipo de trabajo para elaborar las actividades asignadas. 
* Propone y comparte soluciones ingeniosas en relación a las situaciones planteadas. 
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UNIDAD DE APRENDIZAJE ll 
Investigación de Mercados 


CAPACIDADES POR DESARROLLAR EN LA UNIDAD 
> Analiza la relación, Producto/servicio bancario con la necesidad, deseo y demanda de 

un cliente financiero y su Satisfacción. 

> Identifica las características del consumidor Financiero a partir de la Segmentación de 
Mercados 

> Resalta la importancia del Marketing Relacional en la implementación de una 
Estrategia de marketing. 


N* DE SESIÓN CONTENIDO CONCEPTUAL CONTENIDO PROCEDIMENTAL 
SEMANA 
> Necesidades, Deseos, > Infiere las principales 
Demanda necesidades de los 
> Concepto y Clasificación. clientes y su relación 
> Investigación de directa con los productos 
1 Mercados; Definición, bancarios. 
4 aplicación > Selecciona los métodos de 
> Métodos de Recolección recolección de 
de Información. Método de Información. 
Encuestas (teléfono, > Analiza el desarrollo y 
personal, virtual) aplicación de una Optima 
Investigación de 
mercados. 
> Método de Entrevista en | > Identifica una investigación de 
2 Profundidad; Focus Group; enfoque cualitativo y 
Observación. Investigaciones cuantitativo de la 
Cuantitativas y Cualitativas. investigación. 
> El mercado: Concepto, |> Identifica concepto de 
Oportunidades, mercado y explora 
inteligencia comercial, oportunidades comerciales 
Selección de mercado. 
4 
5 
> Tipos de Segmentación: | > Describe los tipos de 
Geográfica, Demográfica segmentación e integra sus 
Segmentación por Estilo variables para determinar su 
de Vida, Conductual. mercado objetivo de banca 
e Mercado Objetivo de múltiple. 


Banca Múltiple. 


EVALUACION PARCIAL: prueba 
de selección múltiple. 


> Resuelve 
relaciones a 
propuestas. 


cuestionamientos, 
situaci 
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> Mercado objetivo- P- Aplica los aspectos importantes 
> Relación entre de la segmentación para ubicar 
1 segmentación, nuevos perfiles de clientes 


> Perfil del consumidor y dentro del mercado. 
Mercado objetivo-Target. 


> Tendencias del Marketing-|>» Compara las ventajas del 


6 Marketing Relacional vs. marketing relacional sobre el 
Marketing Transaccional. transaccional como 
2 Herramientas Relevantes fundamento para lograr la 
>  LifetimeValue, C.R.M., fidelización. 
Internet. > Aplica el CRM, LifetimeValue y 


al Internet como modelos 
eficaces de gestión de 


Marketing. 
EVALUACIÓN: > Describe información 
ENSAYO. actualizada de la Banca 
Instrumento: Múltiple. 
Rúbrica > Construye un Ensayo “El 
Mercado objetivo de la banca 
multiple”. 


CONTENIDO ACTITUDINAL 
> Reflexiona y valora los conceptos referidos en clase y plantea sugerencias. 
> Se integra al equipo de trabajo para elaborar las actividades asignadas. 
> Presenta los trabajos asignados en la fecha indicada, mostrando proactividad. 


UNIDAD DE APRENDIZAJE lll 
Diseño del Plan de Marketing Bancario. 


CAPACIDADES POR DESARROLLAR EN LA UNIDAD 
> Establece un Plan de Marketing teniendo en cuenta la Mezcla de Marketing como 
elementos esenciales de toda estrategia de marketing. 
> Propone por características y en función al ciclo de vida; nuevos productos 
bancarios. 
> Analiza los objetivos de asignación de Precios, Distribución y procesos eficaces 
de Comunicación en función a su importancia estratégica y campañas de 


impacto. 


CONTENIDO CONCEPTUAL | CONTENIDO 
PROCEDIMENTAL 


N* DE SESIÓN 


SEMANA 
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> Niveles de Planeamiento 
en relación a plazos, 
magnitud, función. 

> Plan de Marketing básico. 

> Estructura, composición y 


desarrollo. 


> Identifica los niveles de 
planeación como base para 
estructurar una campaña de 
Marketing. 

> Selecciona las variables que 
conforman la estructura del 


Plan de Marketing. 


> Desarrollo del Plan de 
acción de Marketing en 
relación a la Mezcla 
comercial. 

>  Producto-servicio en las 
Entidades Financieras; 
Definición, Adaptación. 
Ciclo de vida del Producto 

EVALUACIÓN 

Esquema 

Instrumento 


Ficha para evaluar esquema 


> Identifica los indicadores 
conformantes del Plan de 
Marketing en la creación de 
una Campaña para un 
producto bancario. 

P Lista los Productos y servicios 
bancarios; 

Pp Evalúa las fases de vida del 
Producto y trabaja mediante un 


esquema. 


> El Precio en las Entidades 
financieras. 

> Factores de fijación 
Importancia-Estrategias 

> Distribución en las 
entidades financieras: 
definición-Importancia- 
Canales de distribución, 

> Estrategias. 


> Registra la variable Costo- 
beneficio para el desarrollo 
de la estrategia de precios. 

> organiza canales de 

distribución y desarrolla 

estrategias de aplicación en 


el mercado bancario. 
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>» La Comunicación en la 
Banca- Introducción Mix de 
Comunicaciones 

2 > Variables 

comunicacionales: 

Publicidad; — Publicity; 

Promoción de Ventas; 

Relaciones Públicas; 


Venta Personal. 


> 
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Identifica la importancia y 
aplicabilidad de la 
Comunicación en la Banca. 
Establece planes de 
comunicación estratégica 
usando variables 


comunicacionales para el 
lanzamiento de nuevos 


productos. 


> Plan de marketing, 
estructura 

9 > Matriz DAFO 

1 Ejemplo de plan de marketing 


Identifica un plan de 
marketing y su estructura 
Explica un plan de marketing 


como ejemplo. 


> Plan de marketing básico 


de lanzamiento de un 


2 producto O servicio 
bancario 
EVALUACIÓN: 
Proyecto 
Plan de marketing 


Instrumento: Rubrica 


Diseña creativamente un Plan 
de Marketing básico teniendo 
en cuenta la Mezcla 
comercial como elementos 


esenciales de toda estrategia. 


CONTENIDO ACTITUDINAL 


> Reflexiona acerca de la importancia de la Planeación estratégica, expresando 


una clara orientación al cliente y un elevado sentido de creatividad. 


> Se integra al equipo de trabajo para elaborar las actividades asignadas 


> Debate y argumenta puntos de vista para alcanzar resultados esperados. 


V.- ESTRATEGIAS METODOLÓGICAS: 


Según el modelo educativo Sise, con un enfoque por competencias se aplicará 
siguientes estrategias metodológicas en sus sesiones de aprendizaje: 
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Estrategias 
metodológicas 


Fundamentación 


Autoaprendizaje 


A diferencia de la educación en el aula, el autoaprendizaje, con 
apoyo en las tecnologías de la información y la comunicación, 
basa su comunicación en el texto escrito, lo cual implica por 
parte de los estudiantes y de los docentes un importante 


esfuerzo en la lectura. 


Proyectos 


Acercar una realidad concreta a un ambiente académico por 
medio de la realización de un proyecto de trabajo. Estimula 


el desarrollo de habilidades para resolver situaciones reales. 


Aprendizaje 
basado en 


problemas -ABP 


Los estudiantes deben trabajar en equipo, sintetizar y construir 
el conocimiento para resolver los problemas que por lo 


generalmente han sido tomados de la realidad. 


Método de casos 


Útil para iniciar la discusión de un tema. Para promover la 


investigación sobre ciertos contenidos. Se puede plantear un 
caso para verificar los aprendizajes logrados. Problemas 


relacionados contu área de especialidad. 


Flipped Learning 


(Aula Invertida 


Transferir actividades de aprendizaje fuera del aula para 
adquirir los conceptos teóricos de los estudiantes, que utilizaran 
en el tiempo de clase presencial para potenciar procesos de 
aprendizaje prácticos. Aprenderás haciendo (Learning by 
Doing) 


VI. EVALUACIÓN: 


El instituto superior SISE presenta un modelo educativo que busca medir el desarrollo 


de las competencias (conceptuales, procedimentales y actitudinales), por lo tanto, 


consideramos que la evaluación es una actividad sistemática y continua, centrada en 


el aprendizaje del estudiante, que lo retroalimenta oportunamente con respecto a sus 


progresos durante todo el proceso de enseñanza - aprendizaje y que le permita obtener 


la nota mínima de trece. 


La evaluación es el proceso de obtener, seleccionar y analizar la información de forma 


continua, para emitir un juicio orientado a la toma de decisiones. La > 


ser concebida como un proceso permanente acumulativo, preferentemente c 
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más que cuantitativa, por ello, la evaluación tiene como finalidad la evaluación sumativa 
y formativa. 

Consideramos que la evaluación sumativa permite la valoración de productos, procesos 
o aprendizajes que se consideran terminados, con el fin de determinar si el resultado 
es positivo o negativo, si es válido para lo que se esperaba o si no se logró lo deseado, 
este proceso se cumple en nuestra institución cuando los docentes realizan la 
evaluación aplicativa, para obtener resultados en el cierre de la sesión de aprendizaje. 
Se suma a este proceso la evaluación formativa porque nos permite diagnosticar, 
retroalimentar y posibilitar acciones para el progreso del aprendizaje de los estudiantes. 
También sabemos que la retroalimentación es de vital importancia y lo realizamos 
mediante la aplicación de la metacognición que nos permite autorregular el propio 
aprendizaje en el proceso de evaluación mediante las siguientes interrogantes: 

¿Qué aprendimos hoy?, ¿Cómo lo aprendimos?, ¿Te fue fácil o difícil? 

También los docentes pueden seleccionar diversas técnicas e instrumentos dentro del 


proceso de evaluación, tales como: 


Técnicas Instrumentos 


Entrevista/Cuestionario/observación | Lista de cotejo, listado de preguntas 


Análisis de contenido Ficha para evaluar: trabajos, informes, 
manuales, monografías, ensayos, análisis de 
contenido, pruebas escritas, ficha de 


comprensión de lectura y rúbrica. 


Mapas/Organizadores de Ficha para evaluar organizadores: 
información. conceptuales, mentales, semánticos, 


esquemas, gráficos. 


Análisis de producto Ficha para evaluar: maqueta, boletín 
trípticos, esquemas, álbum, hs 
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dípticos, revistas, portafolio virtual, blog y 


paper académico. 


VII. CRITERIOS DE EVALUACIÓN 


ENFOQUE DE LA UNIDAD DIDÁCTICA 
EVALUACIONES : 
TEÓRICO | PRÁCTICO 
Evaluación Parcial 
Evaluación Final 
Evaluación Aplicativa (PEA) 
100% 100% 


VIII. RECURSOS DIDÁCTICOS Y TICS 
> Medios: videos, internet, campus virtual, multimedia, software y vínculos 
relacionados. 
> Materiales: sílabo, textos de consulta, separatas, láminas, material concreto y 


papelógrafos. 


IX. RECURSOS BIBLIOGRÁFICOS / BIBLIOGRAFÍA 
9.1 Bibliografía básica: 


- Kotler, Philip, Armstrong, Gary. (2012). Marketing versión para Latinoamérica. (14* 


edición) México: Pearson. 


- Manual. Asesoramiento y gestión administrativa de productos y servicios 

financieros; Castellvi Narbón, David editorial CEP, S.L.; julio 2013.-pag 257. 

- Crisis y nueva dirección bancaria; Alkorta  Andonegi, Xabier 
Editorial Publicaciones de la Universidad de Deusto- January 2015. 

- Gerencia de marketing; Giraldo Oliveros, Mario, David Juliao Esparragoza 
Editorial Universidad del Norte; January 2016. 


9.2 Bibliografía de la biblioteca virtual sise. 
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- Marketing estratégico,  FUNSA, 2017.  ProQuest Ebook Central, 
https://ebookcentral.proquest.com/lib/bibliotecasisesp/detail.action?docID=4946128. 
- Marketing estratégico,  FUNSA, 2017.  ProQuest Ebook Central, 
https://ebookcentral.proquest.com/lib/bibliotecasisesp/detail.action?docID=4946128. 
9.3 Bibliografía virtual / direcciones electrónicas 

- http://www.sbs.gob.pe/PortalSBS/Boletin/BoletinBM/defaultbk.htm 

(Estadísticas de la SBS) 

- — http:/Awww.bcrp.gob.pe/estadisticas.html 

(Estadísticas del BCRP) 

- — http://www.conasev.gob.pe/mercado/MV_MontosNeg.asp 

(Estadísticas de la Conasev) 

- — http://www.arellanomarketing.com 

(Empresa Arellano Investigación de Marketing) 

- — http://www.americaeconomia.com 

(Revista América Economía — Edición Digital) 

- — http://www.marketingdirecto.com 

(El portal de la Publicidad y el Marketing) 

- — http:/Awww.emprendedoresnews.com 

(Emprendedores) 

- — http://www.infobrand.com.ar/revista-marketing.php 

(Infobrand — Revista de Marketing) 

- — http://www.marketingnews.es 

(Diario del Marketing) 

- — http://www.adlatina.com 

(El portal de la publicidad en América Latina) 

- — http:/Awww.sbs.gob.pe/PortalSBS 

Superintendencia de Banca, Seguros y AFP 

- http: /Awww.indecopi.gob.pe/ 

(INDECOPI) 

- http: //www.apeim.com.pe/ 


- — http://www.creditosperu.com.pe 
(Portal con información interesante de banca en Perú). 
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El presente silabo se encuentra aprobado por el Jefe de Escuela de la especialidad. 


Si Ud. tuviera algún aporte que realizar, ingresar en: 


www.tecnosise.com/aporte_silabos 


